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Resumo. Este artigo teve como questão principal identificar como estão sendo concebidas e 
aplicadas as estratégias de comercialização e distribuição de uma Editora Universitária. 
Objetivou-se, portanto, analisar e aperfeiçoar as estratégias de comercialização e distribuição 
da mesma, de modo a contribuir com a sua viabilidade econômico-financeira e elevar a sua 
sustentabilidade. Os objetivos específicos foram mapear a situação atual de comercialização e 
distribuição da Editora; identificando os gargalos na comercialização e distribuição, bem 
como analisar as estratégias atuais da editora e propor novas estratégias de viabilidade para a 
implantação. A pesquisa realizada se classificou como exploratória e descritiva, quanto aos 
fins, e bibliográfica e de campo, com formato de estudo de caso, quanto aos meios. A coleta 
de dados foi realizada com base num roteiro de observação e entrevista estruturado, além de 
dados fornecidos pela Editora sobre as consignações e giro das obras. O ordenamento e 
interpretação dos dados coletados foram realizados com base na revisão de literatura e de 
conformidade com os objetivos propostos, porém houve objetivos que não foram alcançados, 
devido à complexidade e dimensão que este trabalho levou, além do tempo disponível a fazer 
a pesquisa. O artigo apresenta uma breve caracterização da entidade, seguido pelo referencial 
teórico onde aborda os principais assuntos tratados que foram elencados, seguida por uma 
breve apresentação, análise dos resultados onde identificou-se um grande volume de obras 
consignadas com clientes que estão há mais de seis meses sem acertar nenhum exemplar, 
também observou-se que é necessário um grande período de tempo para que as obras 
consigam atingir seu ponto de equilíbrio e comece a retornar o investimento nela aplicado, 
ocasionando com isso a necessidade de possuir grandes recursos de capital para subsidiar 
estas atividades, levantou-se outros problemas que estão abordados de forma mais completa 
no estudo. Além de trazer sugestões elaboradas com o objetivo de auxiliar as tomadas de 
decisões na comercialização e distribuição da Editora. 
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Abstract. This article was to identify key issue as being designed and implemented strategies 
for marketing and distribution of a Publisher University. The objective is therefore examine 
the strategies and improve marketing and distribution of the same, so as to contribute to its 
economic and financial viability and enhance its sustainability. Specific objectives were 
mapping the current situation of marketing and distribution of the publisher, identifying the 
bottlenecks in marketing and distribution, and analyze the strategies of the current publisher 
and propose new strategies for the implementation of feasibility. The survey is classified as 
exploratory and descriptive, about the purposes, and literature and field, with format of case 
study, as the means. The data collection was based on a roadmap for observation and 
structured interviews, and data provided by the Publisher on consignment and spin of the 
works. The planning and interpretation of data collected were made based on review of 
literature and compliance with the proposed objectives, but there were goals that were not 
reached because of the complexity and dimension that this work has led, in addition to the 
time available to do the search. The article presents a brief characterization of the entity, 
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followed by theoretical reference which addresses the key issues that were treated listed, 
followed by a brief presentation, analysis of results where there were identified a large 
volume set of works with customers who are more than six months without hitting any copy, 
also observed that we need a large period of time so that the works would attain its point of 
balance and start to return the investment it applied, causing it to the need for large capital 
resources to subsidize these activities, raised up other problems that are addressed in a more 
comprehensive study. Besides bringing suggestions made in order to help the decision-making 
in the marketing and distribution of Publisher. 
 
KEYWORDS 
Distribution, commercialization, management of costs, financial management. 
 
1 – Introdução 
 
O estudo tem o enfoque a área de gestão, distribuição e comercialização, com o 
propósito de analisar e propor estratégias nesta área para uma Editora universitária. O 
problema do estudo foi identificar como estavam sendo concebidas e aplicadas as estratégias 
de comercialização e distribuição da Editora. Objetivou-se, portanto, analisar e aperfeiçoar as 
estratégias de comercialização e distribuição da Editora de modo a contribuir com a sua 
viabilidade econômico-financeiro e elevar sua sustentabilidade.  
Este artigo inicia-se com uma breve caracterização da Editora, seguido da construção 
do referencial teórico onde abordou os principais assuntos tratados elencados no estudo, 
como: planejamento e estratégias, gestão de custos e produção, gestão de marketing e gestão 
financeira. Na seqüência, este artigo traz a metodologia utilizada, ou seja, classificação da 
pesquisa, coleta de dados, análise e interpretação dos mesmos, seguido da apresentação, 
análise dos resultados onde se identificou um grande volume de obras consignadas em 
clientes que estão há mais de seis meses sem comercializar/acertar nenhum exemplar, também 
se observou que é necessário um grande período de tempo para que as obras atingem seu 
ponto de equilíbrio e comece a retornar o investimento nela aplicado, ocasionando com isso a 
necessidade de possuir grandes recursos de capital para subsidiar estas atividades, levou-se 
em consideração outros problemas que estão abordados de forma mais completa no estudo, 
trazendo sugestões elaboradas pelos autores deste, com o objetivo de auxiliar a tomada de 
decisões na comercialização e distribuição da Editora. No final do artigo apresenta-se a 
conclusão geral sobre o estudo realizado. 
 
2 – Caracterização da Editora 
Em 1957, quando se implantou o ensino superior através da Faculdade de Filosofia 
Ciências e Letras - FAFI, e ao longo de sua trajetória, desenvolveu-se uma preocupação pela 
produção de conhecimentos intelectuais, com a qualidade dos textos didáticos e as suas 
publicações, assim eram publicados estes conhecimentos intelectuais de forma precária. 
 Com o reconhecimento da Universidade em 1985, e o crescimento da produção 
intelectual, sentiu-se a necessidade da criação de um órgão que gerenciasse estas produções, 
originando a Editora universitária, como intuito de responder as necessidades de 
aperfeiçoamento e maior difusão de suas publicações e da comercialização e distribuição 
destes produtos. 
A editora cabe também definir padrões técnicos de qualidade acadêmicos para as 
publicações, bem como articular a integração entre as atividades de ensino, pesquisa e 
extensão, estreitando os acessos a publicações de outras editoras, além de intercâmbio com 
estas, com outras universidades, órgãos do Governo e outras entidades culturais, 
possibilitando uma maior reflexão e discussões intelectuais contribuindo para a construção de 
 3 
 
3 Qualit@s Revista Eletrônica ISSN 1677 4280            Vol.8. No 1 (2009) 
 
novos conhecimentos. 
A Editora possui registros na Associação Brasileira de Editoras Universitária (ABEU); 
Associação Brasileira de Editores Científicos (ABEC); Associação de Editoras Universitárias 
da América Latina e do Caribe; e Câmara Rio-Grandense do Livro. Fazendo parte do sistema 
Internacional Standard Book Number (ISBN), pelo registro da Fundação Biblioteca Nacional 
do Ministério da Cultura. Com constantes desafios do mercado a Editora busca sempre 
atender as exigências lhe impostas, cumprindo seu papel na dinâmica da Universidade. 
 
3 – Gestão de Marketing  
Segundo Kotler (1998, p. 27) “Marketing é um processo social e gerencial pelo qual 
indivíduos e grupos obtêm o que necessitam e desejam através da criação, oferta e troca de 
produtos de valor com outros”. 
Quando uma organização pretende lançar um produto no mercado ou expandir a área 
de atuação ela deve analisar (KOTLER, 1998), alguns fatores fundamentais para seu sucesso 
tais como: avaliar cada oportunidade antes de escolher seus mercados-alvos, mensurar e 
prever o tamanho, crescimento e potencial de lucro de cada oportunidade. As previsões de 
vendas são baseadas em estimativas da demanda, cabendo aos administradores definir 
cuidadosamente o que entendem por demanda de mercado.  
Quando a previsão de vendas fica distante da realidade ocorrem duas situações: a 
empresa ficará com excesso de capacidade de produção e estoque; ou perderá dinheiro pela 
falta de mercadorias disponíveis para comercialização. 
Dentre os canais de distribuição, Stern e El-Ansary (1996 apud KOTLER, 1998, p. 
466) relatam que canais de distribuição são conjuntos de organizações interdependentes 
envolvidos no processo de tornar um produto ou serviço disponível para uso ou consumo. 
Utilizar intermediários para vender seus produtos tem algumas vantagens como: 
produtores necessitam de recursos financeiros para vender diretamente ao público 
consumidor; em alguns casos, a venda direta não seria viável; produtores que podem 
estabelecer seus próprios canais obtêm maior retorno investindo mais em seu negócio 
principal. Neste sentido, Kotler (1998) complementa que o uso de intermediários aumenta a 
eficiência da distribuição de bens por torná-los amplamente disponíveis e acessíveis aos 
mercados-alvos, pois possuem contatos, experiências, especialização e escala de operação. 
As funções dos canais de distribuição estão entre outras em informações (coleta e 
disseminação de informações de pesquisa de marketing sobre consumidores potenciais e 
atuais, concorrentes); promoção (disseminação de comunicações persuasivas sobre oferta); 
negociação, pedido, financiamento, risco, propriedade física (estocagem e movimentação), 
pagamento, propriedade.  
Cada intermediário que desempenha algum trabalho para levar o produto e sua 
propriedade a consumidores finais constitui um nível de canal, Kotler (1998) classifica este 
em três níveis: o nível zero consiste em um fabricante que vende diretamente ao consumidor 
final, ou seja, canal de marketing direto; o nível um contém um intermediário de venda, como 
um varejista; e o nível dois contempla os dois intermediários.  
Para tomar as decisões de planejamento do canal torna-se necessário analisar as 
necessidades de serviço ao consumidor, ou seja, se desejam comprar em locais próximos ou 
se dispõem a comprar em pontos centralizados mais distantes, se preferem comprar por 
telefone ou por correio, se desejam entrega imediata ou aceitam esperar, se valorizam a 
amplitude de sortimento ou preferem especialização, se desejam muitos serviços adicionais ou 
irão buscar esses serviços em outros locais, entre outros. 
Ao estabelecendo os objetivos e as restrições do canal tornam-se necessário levar em 
considerações alguns requisitos: características do produto; características da empresa; 
características dos intermediários; canais dos concorrentes; fatores ambientais; identificação 
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das principais alternativas de canal; tipos de intermediários; concessionárias, filiais de venda, 
lojas especializadas, correio, força de vendas, etc. 
O número de intermediários também é um fator importante para o planejamento da 
escolha por um canal de distribuição, onde três estratégias estão disponíveis: distribuição 
exclusiva, distribuição seletiva, distribuição intensiva. 
Já nas condições e responsabilidades dos participantes do canal o relacionamento de 
marketing é parte importante da administração de canal. Os principais elementos do composto 
de relações comerciais são políticas de preço, condições de venda, direitos de exclusividade, 
serviços e responsabilidades mútuos. 
Kotler (1998) relata que após ter escolhido uma alternativa de canal, a empresa precisa 
tomar decisões de gerenciamento do canal, ou seja, no caso de seleção dos membros do canal 
o autor sugere levar em consideração: quanto tempo está no mercado, que outras linhas 
comercializam, histórico de crescimento e lucros, senso de cooperação, reputação, 
localização, clientela, potencial de crescimento, motivação dos membros do canal, poder 
coercivo, poder de recompensa, poder legitimado, poder de especialização, poder de 
referência. Na avaliação dos participantes do canal leva-se em consideração: quotas de venda, 
níveis de estoque, tempo de entrega ao consumidor, tratamento de mercadorias danificadas ou 
perdidas, cooperação em programas promocionais, treinamento e serviços prestados aos 
clientes, requalificar os intermediários, comportamento e organização do canal. 
 
3.1 – Logística de mercado  
Para Kotler (1998, p. 516) “a logística de mercado envolve planejamento, 
implementação e controle dos fluxos fixos de materiais e bens finais, dos pontos de origem 
aos pontos de uso para atender às exigências do consumidor a determinado lucro”. Assim, 
logística de mercado envolve planejamento, implementação e controle do fluxo físico de 
materiais, produtos finais e informações correlatas, dos pontos de origem até os pontos de 
consumo, de modo a atender às exigências dos clientes a certo lucro, levar produtos e 
materiais da fábrica ao consumidor, levar produtos e materiais dos fornecedores até a fábrica, 
coordena o sistema de distribuição física de todo o canal. 
O gerenciamento de logística é o processo de administrar o movimento de matérias-
primas, peças, trabalho, produtos acabados e informações relacionadas ao longo da 
cadeia de valor de uma forma eficiente e com um bom custo para atender às 
exigências do consumidor. (NICKELS e WOOD, 1999, p. 298) 
Metas do sistema de logística: prover um nível desejado de serviço ao consumidor 
pelo menor custo: processamento de pedidos rápido e eficiente; entrega pontual e flexível; 
seleção e identificação das mercadorias; informações sobre o andamento dos pedidos; 
aceitação de devoluções ou substituição dos produtos defeituosos; e principais funções 
logísticas.  
 “Os clientes estão interessados em fornecedores que fazem entregas pontuais e 
atendimentos de emergência, cuidam atentamente da movimentação das mercadorias, 
substituem rapidamente as mercadorias danificadas e mantêm estoques suficientes”, Kotler 
(1998, p. 520). A empresa deve pesquisar a importância relativa do fornecimento dos 
serviços, os padrões de serviços dos concorrentes e estabelecer objetivos de logística de 
mercado física para orientar seu planejamento.  
As formas para processamento dos pedidos mais usuais são: telefone, correio, 
vendedores. Neste sentido tornasse necessário algumas análises e ferramentas que tornem o 
processamento do pedido rápido e preciso, analisando os custos e possibilidades da 
armazenagem, quantos depósitos, que tipo de depósito, onde estarão localizados. 
A logística pode ser analisada em duas importantes partes: a interna e externa. 
Segundo Nickels e Wood (1999), a logística para o interior é o fluxo interno de matérias-
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primas, equipamentos e outros bens/serviços. A logística voltada para o exterior corresponde 
à distribuição física propriamente dita, ou seja, o fluxo de produtos acabados e informação 
para o consumidor de forma a completar a troca de marketing, conforme figura abaixo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 01: Gerenciamento de logística para livros. 
Fonte: Adaptado do modelo de Nickels e Wood, (1999, p. 299) 
 
 Segundo Nickels e Wood (1999, p. 298) relatam que existem “seis importantes 
atividades logísticas que ocorrem no fluxo de produtos e informações ao longo da cadeia de 
valor: transporte armazenagem, manuseio de materiais, gerenciamento de estoques, 
processamento de pedidos e logística de reversa”. Eles argumentam que algumas técnicas, 
como intercâmbio eletrônico de dado reduzem bastante os custos gerais. 
 
3.1.1 – Transporte, Armazenagem, Manuseio de Materiais, Gerenciamento de estoques e 
Processamento de pedidos  
Neste item torna-se necessário analisar: velocidade (com que rapidez os produtos 
podem ser transportados?), freqüência (com que freqüência os carregamentos podem ser 
agendados?), confiabilidade (qual o grau de confiabilidade da modalidade de transporte? A 
transportadora pode entregar os produtos de forma segura e no prazo certo?), capacidade (qual 
o tamanho ou o peso que pode ser transportado?), disponibilidade (que modalidades de 
transporte estão disponíveis para o destino? Como se pode ter acesso ao transporte?) e custo 
(quanto irá custar o transporte?). 
Segundo Nickels e Wood (1999) existem dois tipos de armazéns: de estocagem e 
centro de distribuição. Armazéns de estocagem são repositórios de peças, matérias-primas ou 
produtos que precisam ser estocados por um período de dias, semanas ou meses antes que 
sejam levados a uma fábrica, a um cliente ou a outro local os centros de distribuição são 
armazéns nos quais os produtos são estocados rapidamente antes de serem levados para o 
atacadista, o varejista ou o consumidor. 
A movimentação de materiais pode ser onerosa e consumir muito tempo, podendo 
levar a danos, roubos, inutilização ou perdas, já as boas práticas de movimentação de 
materiais podem ajudar a manter um fluxo uniforme de bens e materiais ao longo do processo 
de produção e comercialização. 
Segundo Nickels e Wood (1999) as empresas usam o estoque como uma reserva 
contra diferenças no ajustamento entre oferta e demanda, como proteção contra a falta de 
suprimentos que não podem ser entregues, como uma forma de atender pedido s de forma 
rápida, como forma de acomodar quantidades extras compradas a preços vantajosos e como 
meio de conseguir cronogramas eficientes de produção e expedição. 
Encontrar o nível de estoque correto não é fácil, se estocar demasiadamente pode ficar 
sem estoque, elevar o custo, depreciação da obra, ou engessar a empresa em produtos finais 
sem ter fluxo de caixa necessário para tocar o negócio, por outro lado, se estocar muito pouco 
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pode não ter quantidades prontas de livros ou revistas para comercialização imediata, trata-se 
assim, uma questão de equilíbrio.  
Esta etapa é essencial para a satisfação do cliente. Não significa esperar pelos pedidos 
antes de entrar em ação, devendo prever o que os clientes podem necessitar de forma a 
planejar a produção (para os bens) ou o número de pessoas (para os serviços). Os especialistas 
então recomendam rastrear o roteiro dos pedidos pra descobri problemas ocultos, suavizar a 
passagem entre os departamentos, agilizar o tempo do ciclo, aumentar a precisão e diminuir 
os custos, isto ajuda a organização prever o volume e o momento das compras, diminuindo o 
ciclo de tempo do pedido. 
Logística reversa é o processo de gerenciar o fluxo de retorno de produtos do cliente 
para a empresa. Segundo Nickels e Wood (1999, p.310) “as empresas podem usar a logística 
reversa para recuperar produtos, realizar serviços, reposição, reciclagem ou descarte”. 
 
4 – Metodologia  
O presente estudo, do ponto de vista de sua natureza, se enquadra em uma pesquisa 
aplicada, pois objetivou gerar conhecimentos para aplicação prática voltada a soluções de 
problemas específicos.  
Do ponto de vista da forma de abordagem do problema, classificou-se o estudo tanto 
em pesquisa quantitativa, quanto em qualitativa. Quantitativa porque requer o uso de 
informações baseadas em dados numéricas da empresa. Qualitativa porque foi analisado um 
fenômeno específico, ou seja, uma prática de negócio. 
Do ponto de vista dos seus objetivos, esta pesquisa se classificou em exploratória e 
descritiva. Exploratória porque foi realizada em áreas onde há pouco: conhecimento 
sistematizado e estudo de casos, sobre a questão de estudo proposta, através de levantamento 
bibliográfico, análise dos processos produtivos da Editora. Também é descritiva porque 
descreve as características de determinado fenômeno ou população específica ou ainda 
estabelece relações entre as variáveis, envolvendo coleta de dados padronizadas, assumindo 
forma de levantamento da prática realizada. 
E por fim classificou-se esta pesquisa do ponto de vista dos procedimentos técnicos:  
ª Campo: foi realizada uma investigação no local de acontecimento do fenômeno 
e coletou-se elementos para explicar o acontecido; 
ª Documental: foi realizado com auxílio de documentos públicos ou privados de 
qualquer natureza; e 
ª Estudo de caso: foi realizado em determinado local ou unidade em particular 
para evidenciar suas características e analisar sua situação. 
 
5 – Estratégias de distribuição e comercialização da Editora Universitária  
A origem da Editora teve como base as publicações de obras para atender as 
necessidades da comunidade acadêmica, sendo estas obras voltadas a publicização do 
conhecimento científico e não apenas para fins comercializáveis. Porém, com a mudança 
sócio-econômico, esta política, tornou-se muito onerosa à Instituição como um todo, 
obrigando a se adequar a realidade do mercado editorial, assim além de ser voltado ao 
conhecimento cientifico/acadêmico, a obra precisa ter caráter comercializável. Ressalta-se que 
existem publicações em nível institucional que são publicadas, não possuindo caráter 
comercializável e sim de interesse próprio da instituição, esses custos são debitados em um 
fundo editorial que foi criado pela instituição para esta finalidade. 
 
5.1 – Tratamento dos dados das consignações  
Com o fornecimento dos dados pelo analista, partiu-se para a próxima etapa, 
localização dos custos das obras, conseguindo estes, junto ao núcleo de contabilidade e 
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orçamento da Instituição e relatórios fornecidos pelo gerente da Editora. Identificado o custo 
de cada obra consignada, optou-se por trabalhar valores totais para ter maior confiabilidade 
nas futuras análises, classificando-as por ano da última consignação realizada com cada 
cliente/distribuidor, porque assim poderíamos verificar se havia fortes clientes que não estão 
consignando mais com a Editora, ou ainda que possuem grandes volumes em suas posses sem 
ter acertado. 
Com todos esses dados, separaram-se os clientes em dois grupos: clientes pessoas 
físicas e clientes pessoas jurídicas, classificando-se estas em quatro grupos através do último 
movimento entre a editora e o cliente, surgindo os seguintes grupos: 2003, 2004, 2005 e 2006. 
O grupo principal é o de 2006, onde representa os clientes “ativos”.  
Especificação Preço de Venda Consignada R$ 
% sobre a 
Consignação 
Total 
% sobre o Acerto 
realizado das 
Consignações 
Consignação Total  1.596.088,97  - - 
Acerto das Consignações  804.975,84  50% - 
Devoluções Totais das Consignações  202.536,35  13% 25% 
Venda efetiva das consignações  602.439,49  38% 75% 
Quadro 01: Comparativo entre devoluções, vendas e consignações 
Fonte: Relatórios fornecidos pela Editora e o núcleo de contabilidade da Instituição. Janeiro de 2003 a Agosto de 
2006. 
Em valores dos preços de vendas o total das consignações do período analisado é de 
R$ 1.596.088,97, sendo que os acertos destas consignações representam um montante de R$ 
804.975,84, ou seja, no período de janeiro de 2003 a Agosto de 2006, 50% do total enviado 
em consignação realizou-se o acerto. Destes 50% de acertos, 25% corresponde a devolução de 
consignação e 75% é venda efetiva. Se compararmos as devoluções de consignações deste 
período com o total enviado, encontrou-se 13%, ressalta-se que os fatores causadores destas 
devoluções não foram apurados e nem se todas estas devoluções eram dos clientes aqui 
estudados, apenas foram identificados os dados que mais chamaram a atenção quanto a 
devolução estes dados correspondem a 13,96% (Quadro 02) de toda a devolução identificada 
neste estudo.  
Após a identificação do volume consignado e acertado por cliente, buscou-se 
identificar quais são os clientes que estão “ativos”, ou seja, aqueles que possuem alguma 
transação/movimento no exercício de 2006, considerando as pessoas jurídicas, chegando-se a 
um volume de 76 clientes que apresentam algum tipo do movimento neste exercício. 
Destes, 20 clientes iniciaram suas transações em 2006, no qual consignaram 8.941 
volumes de obras/livros, acertando 3.473 volumes, isto representa 38,84% de acerto sobre o 
que foi consignado, ocasionando uma lucratividade de R$ 27.316,54 nestes oito meses 
acumulados. Dos 20 clientes, 6 não acertaram nenhuma obra até a obtenção dos dados, tendo 
juntas 1.733 volumes consignados. 
Considerando que o grupo mais significativo para a Editora é aquele que possui os 
clientes que apresentam uma movimentação contínua e recente. Para realizar uma análise 
criteriosa destes, utilizou-se como fator o montante de lucratividade que cada cliente ativo em 
2006 trouxe a Editora. Assim, para a realização desta análise classificou-se em grupos os 
distribuidores que possuem movimentações até 2006, ou seja, a referência para classificação 
do cliente em determinado grupo foi o montante de lucratividade que este gerou a Editora no 
período analisado.  
Visando diferenciar e trazer uma visualização clara e com significados dos grupos, 
optou-se por nomear estes em: DIAMANTE, OURO, PRATA, PLATINA e BRONZE, ao 
invés de A, B, C, D e E, ou ainda 1, 2, 3, 4 e 5. Desta forma as nomenclaturas utilizadas para 
classificação dos grupos traz aos leitores a simbologia de valor agregado, sendo que o leitor 
ao visualizar o grupo diamante, automaticamente saberá que o diamante possui maior valor 
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que o ouro e assim sucessivamente. Logo, o grupo de diamante representa os distribuidores 
que trazem maior lucratividade à Editora, sendo assim, o quadro 03, consta a classificação por 
lucratividade utilizada para a identificação dos grupos: 
Grupo Classificação por Lucratividade 
Quantidade de Cliente no 
Grupo 
Lucratividade Total dos Grupos 
R$ 
Diama
nte Acima de R$10.000,00 3 clientes  77.567,50  
Ouro De R$ 5.000,00 a R$ 9.999,99 10 clientes  72.702,85  
Prata De R$ 2.000,00 a R$ 4.999,99 20 clientes  69.278,05  
Platina De R$ 500,00 a R$ 1.999,99 21 clientes  27.051,46  
Bronze Abaixo de R$ 499,99 22 clientes  4.635,22  
Total: 76 clientes R$ 251.235,08 
Quadro 02: Classificação por lucratividade dos clientes ativos até agosto de 2006 
Fonte: Movimentos das consignações da Editora de Jan/2003 a Ago/2006. 
 
Do valor total da Lucratividade do grupo diamante os três clientes são responsáveis 
por 30% da lucratividade total da Editora, do grupo ouro os seus dez clientes representam 
29%, do prata com 20 clientes por 28%, enquanto que o grupo platina e bronze, juntos com 43 
clientes são responsáveis por apenas 13% restantes da lucratividade, sendo que destes a 
platina detém 11% e o bronze 2% da totalidade. Da seleção realizada de Janeiro de 2003 a 
Agosto de 2006, constatou-se que 32 clientes pararam de movimentar consignações com a 
editora durante o ano de 2005. O custo total consignado neste período corresponde a um valor 
total de R$ 146.428,07, e a um preço de venda total consignado de R$ 258.174,94. Esses 
clientes consignaram neste período analisado um total de 17.996 volumes, acertaram 8.942 
volumes (preço de custo R$ 69.431,46 e preço de venda R$ 125.208,88) e possuem um saldo 
em consignação de 9.054 volumes (preço de custo R$ 76.996,61 e preço de venda R$ 
132.966,06), em outras palavras estes 32 clientes acertaram cerca de 49,69% do volume total 
consignado. Esses acertos correspondem a 85,51% do custo total consignado, ou seja, os 
acertos destes clientes não chegaram a pagar todo o custo da consignação. Para saldar o custo 
da consignação total seria necessário um acerto de R$ 21.217,4, ou seja, seria necessário 
acertar 16% do valor total do saldo consignado (preço de venda), para cobrir ao menos o custo 
da consignação.  
A figura 02 representa os clientes que ainda possuem exemplares e não foram 
acertados até 2005. Em destaque três clientes consideráveis (888, 333 e o 593), que 
correspondem a um saldo consignado de 6.403 exemplares. Assim torna-se necessário 
controlar o que possuem em consignação, e um maior contato para saber porque não estão 
conseguindo vender as obras que estão com esses clientes, tentando um acerto futuro, ou troca 
de exemplares para alguns casos. 
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Figura 02: Saldo em consignação em volumes dos clientes que estavam ativos até 2005. 
Fonte: Movimentos das consignações da Editora de Jan/2003 a Ago/2006. 
 
Em termos de lucratividade do que foi acertado, o cliente 888 foi responsável por 39% 
da lucratividade total deste grupo de clientes ativos até 2005, correspondendo a uma 
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lucratividade de R$ 22.095,36. Três clientes foram responsáveis por 63% da lucratividade 
total. 
Da seleção realizada de Janeiro de 2003 a Agosto de 2006, constatou-se que 18 
clientes pararam de movimentar consignações com a editora durante o ano de 2004. Destes 18 
clientes cerca de 74,21% do volume total consignado foi acertado. Esses acertos 
correspondem a 128,51% do custo total consignado, ou seja, os acertos destes clientes 
pagaram todo o custo da consignação. Esta análise ressalta a importância de reatar laços com 
os principais clientes para futuras consignações e acertos, bem como a renovações do estoque 
que ainda possuem. 
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Figura 03: Acertos e saldos das consignações dos clientes que estavam ativos até 2003 
Fonte: Movimentos das consignações da Editora UNIJUÍ de Jan/2003 a Ago/2006. 
 
Na figura 03, aparecem os clientes com movimentações até Dezembro de 2003. Eles 
consignaram um total de 2.127 volumes, acertaram 898 volumes, ou seja, acertaram 42,22% 
do volume total consignado, se analisarmos o valor de consignação dos acertos sobre o custo 
total consignados obtém-se um percentual de 65,73%, ou seja, o que os clientes acertaram não 
cobriu nem o custo da consignação enviada. O que pode ser verificado que a maioria destes 
clientes pegaram volumes em consignação e não acertaram, quando acertaram não foram 
significativos, tornando essencial criar estratégias para saldar os volumes consignados e rever 
políticas de acertos, onde deve ser cada vez mais periódico.  
 
5.1.1 –  Comparativo da lucratividade por estado  
Após coleta de dados e analises por clientes, buscou-se identificar os dados por 
estados, tratando diferenciadamente estado por estado. 
Dos 176 códigos de clientes apurados no período proposto, não foi possível identificar 
o estado de 21 clientes, estes correspondem a 5% do lucro total levantado com a 
comercialização das consignações. Desta forma classificou-se a lucratividade e o saldo 
consignado por estados, facilitando identificar os estados com potenciais de comercializações 
maiores. O que cada estado retornou de 2003 a Agosto de 2006 consta no quadro 02: 
Estados Saldo Consig 
Custo T 
Saldo R$ 
Venda T 
Saldo R$ 
Acerto/ 
Consig=Vol
Acerto/ 
Consig = R$ 
acerto 
VaT/CaT Lucratividade
Rondônia  94   730,54  1.465,80  -  -   -
Mato Grosso  212  1.553,51  2.712,00 15% 0,22 1,64  156,36 
Ceará  5   27,25   66,00 95% 1,47 1,56  251,94 
Sergipe  222  1.309,93  2.238,30 59% 0,71 1,62  627,78 
Mato Grosso do Sul  1.048  7.943,24  13.665,55 12% 0,19 1,66  680,59 
Pernambuco  658  5.624,61  9.962,75 45% 0,78 1,75  3.415,57 
Rio Grande do Norte  533  4.636,02  7.937,80 59% 0,91 1,71  3.785,73 
Goiás  822  6.622,51  11.821,45 53% 0,78 1,77  4.016,30 
Pará  1.182  10.385,14  17.543,50 47% 0,71 1,73  5.320,27 
Espírito Santo  1.822  15.354,18  26.193,95 45% 0,70 1,74  7.535,30 
Bahia  2.336  20.647,03  35.188,50 39% 0,60 1,68  7.776,52 
MG  4.330  36.824,35  63.116,10 44% 0,69 1,74  18.036,45 
SC  2.667  24.400,68  42.564,15 54% 0,96 1,81  22.346,28 
Paraná  2.861  24.465,56  42.608,86 60% 0,99 1,76  23.914,68 
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RJ  4.110  34.833,47  58.108,96 56% 0,99 1,73  33.797,80 
São Paulo  13.901  122.714,29  213.756,33 50% 0,84 1,84  87.107,45 
RS  15.006  126.196,12  220.168,20 56% 0,95 1,76  112.416,08 
  51.809  444.268,43  769.118,20    331.185,10 
Quadro 02: Lucratividade e saldo consignado por estados 
Fonte: Movimentos das consignações da Editora de Jan/2003 a Ago/2006. 
Os estados que menos acertaram neste período do volume da consignação realizada 
foram: Rondônia, onde foram consignados 94 volumes e até o momento não foi acertado 
nenhum exemplar e nem enviado nenhuma devolução; o estado de Mato Grosso possui em 
consignação 212 volumes, acertaram 15% do volume total enviado cobrindo apenas 22% do 
custo da consignação total enviada, comparando somente o custo das obras que foram 
acertadas, este estado representa em termos de lucratividade R$ 156,36. O estado do Mato 
Grosso do Sul não está muito diferente destas outras, acertou apenas 12% da consignação 
total, cobrindo 19% do custo total da consignação, a lucratividade até o momento é de R$ 
680,59 comparando somente o custo do acerto. Destes três estados, esta é a que possui 
maiores saldos de volumes em consignação, comparando com os outros dois estados, 1.048 
volumes.  
 
5.2 – Análise do giro das coleções  
Buscou-se trazer alguns dados considerando a coleção como um total, não analisando 
desta foram a obra dentro da coleção, mas sim a coleção como um todo demonstrando o total 
das coleções, utilizando como base para este cálculo os exemplares comercializados em 
relação aos exemplares disponíveis para comercialização, já tirado os exemplares destinados 
aos direitos autorais, doações, transferências e co-edição quando for o caso, nota-se de que 
somente a coleção Educação Física atingiu mais de 50% de exemplares comercializados, 
tendo as coleções de Sendas e Veredas e Filosofia apresentado o menor giro de exemplares 
comercializados. 
69,92%
8,97%6,62%
6,32%
8,17%
Direito Ed. Física Sendas e Veredas Filosofia Filososfia e Ensino
Figura 04: Participação da coleção nos exemplares comercializados 
Fonte: Dados fornecidos pela Editora UNIJUÍ. Dados até 08/2006 
Nota-se através da figura 04 que do total de exemplares comercializados, a coleção de 
Educação Física representa praticamente 70% da comercialização, enquanto os outros 30% 
restantes são compostos pela outras coleções, cabe ressaltar que a coleção de Educação Física 
é a que mais obras possui sendo composta por 19 obras, porém esta coleção representa apenas 
30% do total das obras destas coleções analisadas. 
A coleção de Educação Física é a que possui uma melhor aceitação do consumidor, ou 
seja, é a coleção que mais exemplares comercializa, pois mesmo sendo a coleção que mais 
obra possui, ela não atinge 50% da tiragem total destas coleções, desta forma se houvesse uma 
igualdade de comercialização, esta coleção seria responsável apenas por 50% e não por 70% 
da comercialização total como demonstra a figura 04. 
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(1.208,93)
(54.126,30)
43.882,36
(67.176,94)
(29.376,64)
(70.000,00)
(52.500,00)
(35.000,00)
(17.500,00)
0,00
17.500,00
35.000,00
Direito Ed. Física Sendas e Veredas Filosofia Filososfia e Ensino
Figura 05: Resultado dos exemplares comercializados em relação ao seu ponto de equilíbrio 
Fonte: Dados fornecidos pela Editora UNIJUÍ. Dados até 08/2006 
 
A figura 05 apresenta o resultado final realizado considerando os exemplares 
comercializados em relação aos exemplares necessários para a obtenção do ponto de 
equilíbrio, como pode-se notar, apenas a coleção Educação Física apresenta um resultado 
positivo, ou seja, é a única coleção que esta gerando retorno financeiro a Editora, sendo que a 
coleção Clássicos do Direito Internacional, esta muito perto de atingir seu ponto de equilíbrio, 
pois apresenta um déficit de apenas R$ (1.208,93), isto representa 147 exemplares desta 
coleção. Já as demais coleções apresentam déficit considerável, sendo a coleção de Filosofia a 
que maior déficit apresentou chegando ao montante de R$ (67.0000). Se considerarmos o 
resultado geral destas coleções a Editora esta acumulando um déficit de R$ (108.006,45) 
Cabe também ressaltar que a coleção de Filosofia composta de 17 obras, possui cinco 
obras lançadas em 2005, tendo uma média de quatorze meses de existência e cinco obras 
lançadas em 2006, possuindo uma média de 2 meses de existência. Caso não considerarmos 
os valores das 10 obras citadas anteriormente, esta coleção apresenta um déficit de R$ 
(20.843,65), porém se não considerarmos apenas as cinco obras lançadas em 2006, esta 
coleção apresenta um déficit de R$ (35.158,85), ou seja, esta últimas cinco obras lançadas 
recentemente em 2006 são responsáveis por praticamente 50% do déficit desta coleção. 
 
6 – Considerações Finais  
Porque não trabalhar somente os clientes ativos em 2006? Mascara os grandes clientes 
neste estudo apontados que estão inativos. Porque não trabalhar somente clientes inativos de 
2005? Nos outros anos analisados também tem clientes potenciais que não estão trabalhando 
ativamente com a Editora, como pode-se analisar no filtro realizado por estados. Existe 
clientes potenciais que não estão ativos. Assim como existe muito livro consignado que não 
foram acertados e os clientes não estão trabalhando ativamente em 2006. A responsabilidade 
de cobrar a posição destes clientes é da Editora, ela tem que possuir uma política de acertos 
destas obras. Sendo assim os autores deste estudo classificaram estratégias por estados. 
Sugere-se: intensificar laços com as distribuidoras que classificam em diamante e 
ouro. Fazer acertos periódicos principalmente com os clientes que se classificam em Bronze, 
Platina e Prata. Fazer uma pesquisa junto aos distribuidores e livrarias para identificar pontos 
fortes e fracos nas vendas, por exemplo: livro X venda, vende mais em função do autor? Do 
assunto? Identificar nas distribuidoras quais os tipos de livros que mais vendem e intensificar 
consignações nestas distribuidoras. 
Os autores deste trabalho consideram que não devem ser considerados somente os 
clientes que estão ativos e nem trabalhar com grandes distribuidores, para assim ter condições 
de preço e não ficar a mercê dos preços que lhes interessam.  
Constatou-se com este estudo que é necessário e de extrema importância possuir um 
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sistema que ajude, de uma forma clara, rápida e simples as informações aqui levantadas. Mas 
enquanto isso não for possível, a Editora pode trabalhar com os dados que possui, conforme 
demonstrou os dados aqui abordados, bem como, começar a partir deste estudo definir suas 
prioridades. Na visão dos autores, independente de possuir um sistema melhor, a Editora 
precisa contatar constantemente com seus clientes para acertos. Não produzir antes de saber o 
que tem em consignação independente da dificuldade de obter informações. É essencial 
intensificar as vendas e cobrar dos clientes em consignação um acerto cada vez mais 
periódico, são muitos exemplares que possuem em consignação e ainda não tiveram acertos.  
Para clientes/distribuidores que estão com saldos zerados, verificar se ainda estão ativos (se 
não fecharam) e tenta-se uma nova negociação de consignação. Tentando identificar o porque 
da perda (mesmo que temporária) da consignação (para identificar possíveis problemas e 
evitar novos acontecimentos de estagnação). 
Para clientes que não deram retorno com as informações e são volumes significativos 
e não defasados em consignação sugere-se enviar um cobrador da Editora até o cliente. 
Os clientes classificados como ouro e diamante, verificar quais as obras que mais 
vendem e as que menos giram, pesquisar o porque de não possui uma venda elevada no 
estado, tentando evitar erros de distribuição. Exemplo: no estado X não vende, mas em outra 
vende.  
Considerando estas idéias, os autores deste estudo, sugerem um fluxograma que 
sintetiza e mostra de forma clara a sugestão de política de acertos das obras em consignação. 
Salienta-se que foram apresentados fluxogramas separadamente por estado devido as 
especificidades de cada um. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 06: Estratégias para clientes com consignações estagnadas de 2003 a 2005. 
Fonte: Sugestão dos autores baseados no estudo realizado. 
Constata-se que os clientes que não acertaram em sua maioria foram clientes que 
movimentaram durante um ano, ou seja, clientes novos, nestes casos sugere-se cautela de 
envio de exemplares para novos clientes, consignar poucos volumes no começo e acompanhar 
a rotatividade do acerto, aumentando gradativamente conforme o desempenho de acerto. 
Consignações para pessoas físicas não se considera aconselhável, devendo estas 
buscar negociações junto aos representantes da editora, pois este estudo mostrou que muitas 
vezes ao conceder consignações para pessoas físicas, estas na sua grande maioria demoram 
muito para fazer o acerto com a editora, quando não ocorre. Assim consignações pessoa 
físicas, somente poderá ocorrer com autores das obras, porém sugere-se um número máximo 
CLIENTES COM CONSIGNAÇÕES ESTAGNADAS EM 2003, 2004 E/OU 2005 
Nº exemplares Comparação com os dados da 
Editora
Acerto do que foi Vendido 
Identificação da Não Venda 
Obra defasada 
Baixa na Editora Doação para 
bibliotecas públicas da localidade 
Giro de vol = 
ou < que 99% 
Giro de vol =
100% 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado > 100%
Verificar causas de saldos consignados zerados e tentar novos 
laços para consignações. 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado de = ou > 70%
Verificar saldos se forem significativos. Mandar carta 
consulta. Focar: Prata, Ouro ou Diamante 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado < que 70% Enviar Carta Consulta 
Ponto não muito propício para 
aquele tipo de obra
Troca de 
obras
Diamante ou Ouro Prata Platina ou Bronze 
Aumento da Consign 
e Troca de obras
Devolução para 
grandes volumes
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de até 60 exemplares, nestes casos o mesmo concederia a editora um cheque caução. A 
Editora poderia fornecer um prazo para devoluções ou trocas: no máximo 30 dias, caso 
contrário vale o acerto dos cheques acertados. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 07: Estratégias para clientes ativos com consignações até Agosto/06. 
Fonte: Sugestão dos autores baseados no estudo realizado. 
  
A concentração da distribuição e comercialização somente com as grandes 
distribuidoras, na forma atual em que a editora esta estruturada, seria desfavorável, pois não 
existe nenhuma política/programa que faz com que estas distribuidoras venham a fomentar as 
vendas, estando desta forma à editora muito vulnerável aos atos destas distribuidoras, porém 
isso não significa que a editora venha buscar junto aos maiores distribuidores, que estes, 
intensificam suas vendas, até porque conforme consta neste estudo, os maiores resultados e 
retornos estão concentrados em apenas 17% dos clientes sendo estes responsáveis por 60% do 
faturamento total, considerando somente os 76 clientes que apresentaram movimentos no ano 
de 2006. 
A comercialização direta para pessoas físicas (consumidores finais), no ponto de vista 
dos autores deste estudo, deveria ser extinta, pois a distribuidora possui na cidade de Ijuí dois 
livreiros representantes de suas obra além de possuir uma grande rede de distribuidores 
espalhados pelo território brasileiro, se caso o consumidor for de um estado onde não há 
distribuidor ou livraria, o mesmo tem a opção de comprar via internet através das livrarias 
virtuais conveniadas, pois a editora ao comercializar uma obra diretamente ao consumidor 
final, esta agindo de forma concorrêncial junto aos seus representantes. 
A editora precisa buscar a contratação de uma pessoa qualificada na área de 
marketing, na qual desenvolveria uma metodologia/plano de divulgação, distribuição e 
comercialização das obras produzidas por ela, e que também se encarregaria de executar esta 
metodologia em cada obra produzida e/ou reproduzida pela editora. Esta pessoa também 
poderá receber a incumbência de realizar trabalhos de revitalização de parcerias junto a 
distribuidoras e livreiros, bem como buscar novas parcerias junto a novos mercados 
potenciais, tanto com novas distribuidoras como com entidades sociais do nosso estado, 
procurando com estes últimos a criação de uma obra que viesse a atender a finalidade social 
desta entidade, por exemplo, montar parceria junto as prefeituras, nas quais pudessem ter 
interesse em editar e publicar uma obra que venha a contar a história e o desenvolvimento 
daquele município, ou uma entidade como o hospitais do município que poderia criar uma 
obra para imortalizar a história desta entidade. 
A editora possuí uma catalogo de divulgação de suas 275 obras, este catalogo, é em 
forma de um livro, desta forma propõem-se que a editora utiliza-se de meios eletrônicos para 
a divulgação deste catálogo, devendo a mesma lançar este catalogo em multimídia, ou seja, 
Clientes com 
Consignação 
em 2006 
Giro de vol = 
ou > que 39% Giro de acerto sobre o custo total 
consignado < que 64% 
Giro de vol de 
30% a 38,99%
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado = ou > que 64% 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado de < 64% 
Giro de vol < 
que 29,99% 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado= ou > 0% 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado de = ou > 64% 
Intensificar Consignações com acertos mínimos de 2 
meses.  
Detectar problemas, acertar e aumentar índice de Consig 
c/ acertos mínimos de 2 meses. 
Detectar problemas, acertar e manter nível de 
Consignação c/ acertos mínimos de 2 meses. 
Detectar problemas, acertar e cautela ao envio de 
consignação, c/ acertos mínimos de 2 meses 
Detectar problemas, acertar e diminuir ou não enviar 
consignação, c/ acertos mínimos de 2 meses
Giro de vol = 
100% 
Giro de acerto sobre o custo total 
consignado > 100% 
Verificar causas de saldos consignados zerados e tentar 
novos laços para consignações.  
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em CD-Rom personalizado da Editora, no qual neste poderá além de divulgar as obras conter 
a sinopse da mesma, podendo neste catalogo de obras, trazer informações sobre a história da 
Editora, bem como sua visão e missão, realizando um marketing da editora. 
Obtendo este catálogo em multimídia, a Editora poderá se utilizar-se do banco de 
dados dos alunos da universidade, tanto aos alunos de graduação, pós-graduação, mestrado e 
doutorado, enviando através destes dados, mala direta eletrônica com as informações das 
obras, podendo ser enviado obras específicas do curso do aluno, bem como, as opções do 
mesmo escolher as informações das demais obras. Nesta modalidade deverá conter aos alunos 
a opção de aonde adquirir esta obra, trazendo as informações dos distribuidores por estado, e 
até a opção de compra via internet, na qual a editora já possuí esta modalidade. Outro banco 
de dados a ser analisado pela editora, é a pareceria com os Conselhos Profissionais, (CRC, 
CRA, OAB, entre outros), para que a editora possa utilizar-se destes dados na divulgação de 
forma eletrônica de suas obras a estes profissionais. 
Com o estudo realizado sobre as coleções, confirmou-se a informação obtida junto a 
editora a existência de obras que tem pouca aceitabilidade em rotatividade junto ao mercado 
consumidor, com isso propõe-se, que a editora inove seu mix de produto, ou seja, lançar estas 
obras virtualmente, disponibilizando estas na forma de CD-Rom e em arquivos para 
download junto a página da editora. Esta liberação se daria através da concessão de senhas 
particulares, onde não seria possível a reprodução da obra, salienta-se que a senha seria 
liberada somente após o pagamento da mesma. Mesmo não sendo analisado os dados 
referentes a edição, publicação, distribuição e comercialização das revistas, sugere-se adotar a 
mesma política tendo como base grandes revistas comerciais que já trabalham com este 
processo.  
No site da Editora deverá conter um link (pop up ou banner) para divulgação das 
futuras obras a serem lançadas pela mesma devendo ter a opção do usuário realizar reservas 
de pedidos das mesmas. Uma vez que aprovada pelo conselho, a edição e publicação de uma 
obra, este processo segundo informações leva em torno de seis meses para a conclusão de 
disponibilização da mesma no mercado, com este mecanismo a editora estará realizando uma 
pré-divulgação das futuras obras ganhando tempo de divulgação e lançamento. Quando se 
aproximar da data de lançamento da obra, um ou dois meses antes, sugere-se também que seja 
incluído um link na página da universidade, especificamente com a divulgação da obra a ser 
lançada. 
O sistema operacional que esta sendo desenvolvido para a editora, além do mesmo ter 
o objetivo de controlar e auxiliar na produção da editora, o mesmo deverá possuir todas as 
características gerenciais, fornecendo todos os tipos de relatórios com o intuito de auxiliar os 
administradores na tomada de decisões, como pro exemplo. Relatórios de movimentos dos 
clientes (distribuidores/livreiros), trazendo informações da quantidade total enviada em 
comodato, quantas obras separadas por título existe ainda em comodato sem acerto, 
quantidade total de devolução do comodato separada por obra, e o motivo da devolução, as 
vendas totais e por gênero e obra separada, receita com estas vendas totais, por gênero e por 
obra, informações da situação financeira junto à editora, e outras informações pertinentes de 
cada cliente, devendo possuir a opção de classificar também estas informações por estado. 
Este sistema além destas informações deverá fornecer relatórios das coleções podendo serem 
classificadas por obras individuais, trazendo informações sobre situação física; quantas 
tiragens foram realizadas, quanto tempo existe esta obra no mercado, qual o tempo médio da 
comercialização da tiragem desta obra e coleção, quantos exemplares são comercializados por 
mês em média, quantos e aonde se encontram o exemplares cedidos em consignação, quantos 
exemplares existe em estoque, seu giro, quanto exemplares foram doados, entregues em 
função da co-edição e direitos autorais, quantos exemplares foram transferidos a setores 
internos da Instituição, e também informações quanto a sua situação econômica; a 
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rentabilidade da coleção e da obra, seu ponto de equilíbrio, tanto em volume como em 
montante, seu custo e seu preço de venda, entre outras informações pertinentes ao auxilio da 
gestão administrativa da editora. 
Para reedição (outras tiragens) não deverá acontecer sem que o estoque na editora 
esteja zerado, salvo as obras que giram a tiragem em um período igual ou inferior a um ano. 
Já para obras que demoram mais do que este período, primeiramente deverá identificar a 
existência de clientes que tenham vários exemplares desta obra em consignação, devendo a 
editora também observar o giro desta obra neste cliente, caso este giro seja pequeno, a mesma 
deverá solicitar que este cliente devolva o excesso de exemplares, antes de reeditar uma nova 
tiragem desta obra. 
Analisando o Balancete de Despesas da Editora referente aos meses de Janeiro a Julho 
de 2006, e pesquisando em trabalho já realizado na mesma, observa-se um elevado 
comprometimento da receita total para cobrir os custos indiretos (fixos) em torno de 18,45% 
(somente com qualificação de funcionários e dependentes). Neste sentido considerando que 
este custo já existe sem a possibilidade de maiores ajustes destes percentuais, sugere-se que 
seja realizado um levantamento para identificar possíveis ociosidades, tanto no parque de 
máquinas como nos recursos humanos, no caso da existência de ociosidade, uma medida seria 
trabalhar com “sub-produtos” (tanto internamente como externamente) que viessem a cobrir 
custos variáveis, diluindo desta forma os custos fixos de produção, nem que estes sub-
produtos não apresentam lucro com a sua produção, mas que estes venham a subsidiar a 
produção principal. Salientamos que esta política deveria ser trabalhada somente nos setores 
que apresentassem ociosidade, tomando muito cuidado para que com esta atividade não 
estrangule a produção principal, e que estes sub-produtos não se tornem “carros chefes” de 
produção. 
 
7 – Conclusão 
Este estudo vem reforçar de que não basta somente uma empresa racionar e produzir 
excelentes produtos, sendo que só isso não assegura um ótimo resultado final à empresa, além 
de produzir excelentes produtos, tendo neste processo ótima racionalidade de custos, 
excelente otimização dos recursos humanos e materiais no processo produtivo, a empresa 
também necessita realizar uma excelente negociação na distribuição e comercialização destes  
produtos para com isso obter o resultado final desejado. É este o último processo do produto o 
qual garante e confirma o resultado com a realização da atividade da empresa. 
Diante disto, e com o desafio proposto, os autores buscaram primeiramente revisar as 
literaturas que tratam sobre o assunto e as literaturas que pudessem auxiliar na realização 
deste estudo, abordando desta forma assuntos ligados a planejamento e estratégias, gestão de 
custos e produção, de marketing e financeira, posteriormente foi necessário diagnosticar como 
esta sendo realizada a distribuição e comercialização das obras produzidas pela Editora, 
detectou-se então de que a editora possuí poucos recursos práticos para realizar uma análise 
rápida na hora de efetivar uma negociação, efetivando esta, não se tem uma ferramenta ou 
mecanismos comparativos para identificar o resultado com esta negociação. 
Sendo assim foi levantado todas as distribuições, que neste caso, se dão através de 
consignações e todas as comercializações realizadas durante o período de 2003 até agosto de 
2006. De posse destes dados foram analisados a distribuição e comercialização de cada cliente 
e também por estado do Brasil, identificando o giro da obra por cliente, o retorno sobre as 
obras comercializadas considerando somente o custo destas e também sobre o custo total das 
obras consignadas, além de analisar a obra em si, com o intuito de identificar o destino de 
seus exemplares, prazo de comercialização de sua tiragem, ponto de equilíbrio em unidade e 
resultado com a produção da mesma, entre outros fatores. 
Ao analisar estes dados, foram identificados alguns pontos críticos, devendo os 
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mesmos receber uma atenção especial, por exemplo, notou-se de que a editora possui muitos 
exemplares de obras em estados e clientes que não possuem ótimos indicadores de 
comercialização, além de ter grandes volumes de obras em clientes que estão a mais de seis 
meses sem comercializar um exemplar, ocasionando desta forma um grande volume de 
recursos financeiros em posse de terceiros, gerando a necessidade de obter grandes recursos 
financeiros próprios ou de entidades financeiras para subsidiar esta atividade, também foi 
identificado que todas as obras, considerando sua tiragem total, necessitam de um grade 
período de tempo para sua comercialização total, até que se possa reeditar a mesma, com isso 
também é necessário um longo período para que esta obra atinja seu ponto de equilíbrio e 
comece a retornar o investimento nela aplicado. 
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